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LLEAL SA

La quinta generacié d'una firma badalcnina fundada fa 126 anys és la
protagonista d'aquesta pagina. Uencarna Josep Lleal Riembau, catald dotat
d'una veu poderosa i grans dots de comunicador. “Lleal sempre ha estat
una empresa familiar”, recorda. “Va comencar sent una serralleria on
els meus antecessors es dedicaven a forjar ferro, sense —no cal dir-
ho— cap de les técniques d'avui. Des d’aquells inicis sempre ha estat
un dels fills qui ha heretat el negoci. Potser és aquesta la forma de
garantir la continuitat d’'una empresa.” '

Actualment, desapareguda la tradicid de 'hereu, s'imposen noves formules
per traspassar una empresa de generacié en generacid, i és que “pot pas-
sar que I'hereu no sigui el més capacitat per dur les regnes del nego-
ci” | en gualsevol cas, una familia no inclou dnicament els fills, siné que
també hi ha “els nebots, els cosins germans...” En Josep desaconsella
Fexcessiva divisié del patrimoni en qué han. incorregut moltes empreses
familiars amb resultats nefastos: “Totes desapareixen.” Per a ell, l'esperit
familiar d'una empresa no consisteix a “tenir acecions”, sind que es redueix
simplement al fet que “una persona de ia familia n'estigui al carrec,
aquell que obre i tanca cada dia.”

Avui aguesta casa centenaria déna de menjar a 120 treballadors, que cada
dia fabriquen maquinaria per exportar a tot el mén. Un total del 75% de la
seva produccié va a parar a mans estrangeres. Em Josep rio aspira a un
creixement gaire més elevat: “Atés que es tracta d’una tecnologia bas-
tant dificil, el mercat no és gaire ampili. Cal ser capacos de trobar el
punt ideal en qué 'empresa sigui rendible.” | és que, per a ell, no tot es
redusix a “les vendes” siné que també cal tenir en compte “la xifra de
beneficis: de qué serveix vendre 10.000 milions i no guanyar-ne cap?”
Aqui aquest badaloni fa una cobservacié interessant sobre les “modes”
imperants en el mén industrial: “Avui es porta parlar de facturacio, de la
mateixa manera que fa uns.quants anys allé en qué ens fixavem per
mesurar la magnitud d’una empresa era en el nombre de treballadors
que tenia.”

En Josep, home mesurat, constitueix la viva imatge de Lleal; una firma que
mai no ha perdut Fegquilibri: “El nostre creixement ha estat constant, sen-
se moments-euforics ni caigudes en picat.” Aquesta abséncia d'estriden-
cies és sens dubte fruit de la pericia dels homes que al llarg de més de cent
anys han dirigit la indUstria: “Recordo molt bé I’avi, Antoni, que va cedir
Fempresa al meu pare i al meu oncle. El primer acabaria comprant la

part del segon. Quan va morir el pare, Joaquim, jo vaig adguirir la part -

del negoci corresponent als meus germans. Supeso que els meus fills
—avui tots quatre a I'empresa— faran el mateix.”La sisena generacié dels
Lleal la constitueixen “la meva filla, enginyera quimica, que esta al
capdavant del Departament Administratiu, i els meus tres fills: un
enginyer mecanic, responsable del taller; un enginyer agrdnom, al
carrec d'exportacio i vendes, i un altre enginyer mecdinic, responsable
d’I+D (Investigacié i Desenvolupament).” | no ens podem oblidar del pilar
d'aquesta familia, la dona d’en Josep, Rosa M.: “La dona de Pempresari
catala és qui més pateix.”

Josep Lleal resumeix en pogues paraules Pactivitat de la seva firma: “Fem
maquinaries fisiques | processos per a productes quimics.” Entre
aguests n'hi ha de “cosmétics i alimentaris.” Tot i disposar de productes

estandard en la seva oferta, sempre es veuen obligats a “ajustar la maqui-
na a les necessitats del client, especialment en el cas de les multinaci-
onals.” Havia de ser aixi, no en va la factoria Lleal proveeix “clients molt
diversificats, de fins a 15 sectors diferents.” La seva filosofia per reduir
al méxim els riscos és senzilla: “No deixo que cap client ni cap pais

-absorbeixi més del 10% de la nostra produccio. D’aquesta manera, si

un sector baixa, sempre et pots recolzar en un altre que gaudeixi de
més bona salut”

Val a dir que als Lleal no els falten recursos per atendre les necessitats de
cada client, per especifiques que siguin. Sense anar més lluny, disposen
d’'un “dels millors sistemes informatics d’Europa”, fet que els permet,
entre altres coses, desenvolupar “un disseny virtual de tots els projectes
en tres dimensions” | “editar el cataleg en CD.” En els temps que cotren,
en Josep sap molt bé que “I'empresari ha de mostrar una actitud recep-
tiva davant la. informatica, amb ’ajut d’'un bon assessor, que en ¢l meu
cas és el meu fill.” La seva capacitat d'adaptacié és admirable. En general,
perd, afirma que “Fempresari catala té molta intuicid”, si bé aquesta no
és suficient per respondre a les exigéncies canviants del merecat: “No pots
ni aturar-te ni tancar-te. Has de saber el que fa ef mén, quedar-te amb
el que és bo i ignorar el dolent.” Internet constitueix una de les darreres
tecnologies innovadores que Lleal, amb “200 pagines web” a la xarxa, ha
sabut aprofitar.

Amb 30 anys de trajectdria a les espatlles, aquest empresari esta en condi-
cions de jutjar el que ha representat la introduccié de noves tecnologies a
la inddstria: “Per comengar, condiciona totalment el tipus d’empleat.” El
secret sermbla ser la combinacio de joventut i experiéncia: “L oficina técni-
ca estd constituida per Joves informatics i uns quants treballadors
d’entre 50 i 60 anys que els donen les idees perqué les passin a Pordi-
nador” En Josep vetlla perqué la seva firma no es quedi sense els coneixe-
ments dels més madurs: “Els qui aviat es jubilaran ja estan ensenyant
Pofici de fer maquines als qui es quedaran.”

No és estrany que Lleal es mantingui oberta a la innovacié; el seu actual
responsable, quan es va incorperar al negoci familiar, va introduir-hi pro-
gressivament un bon nombre de novetats. Amb ell, per exemple, 'exporta-
¢cid de les maquines Lleal va fer les primeres passes: “Quan sortiem a ven-
dre-les a 'esiranger, la gent no es creia que aquells enginys fossin
espanyols, perqué les lniques referéncies que tenien del pais eren els
toros, el sol i el flamenc.” Els empresaris europsus no es podien plantejar
adquirir a Espanya alguna cosa que no fos vi o taronges. Per sort, després
de tants anys “bloquejats”, les coses han canviat, fins al punt que en Jo-
sep afirma que “sense exportacid hauriem de tancar”

Vicepresident de la fira Expoquimia, esta convencut de la utilitat d'aquesta
mena d'esdeveniments perqué els fabricants donin a conéixer els seus pro-
ductes, aqui i a Pestranger. Per a ell, 1a fira, més que un vehicle per vendre,
constitueix un forum de didleg entre clients i proveidors: “Es el que et per-
met obtenir un estudi de mercat directe de cada sector. Al client també
li interessa que hi siguis, perqué el fet que tu tinguis un estand, li ator-
ga una categoria superior. Si participes a les fires i no et quedes ador-
mit, el client no t'oblida.” Amb plantejaments com aquest no és precisa-
ment facil desaparéixer de la memoria de qui ens interessa.
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“Si participes a les fires
i no et quedes adormit,
el client no t'oblida”

Alex, Xavier, Josep M. i Rosa M. Lleal Tost i
JOSCP Lleal Riembau - Badalona (Barcelones)




